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189 ocen

Akademia HVAC - kierunek Doradca
techniczno-sprzedazowy -studia krotkiego
cyklu zakonczone dyplomem specjalisty.
Projekt rozwojowy dla branzy HVAC. taczy
wiedze produktowg z praktyka
sprzedazowg, wspiera profesjonalng
obstuge klienta i zwieksza skutecznos¢
dziatan handlowych.

Numer ustugi 2025/09/01/14675/2976897

mieszana (zdalna potgczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

& Ustuga szkoleniowa

®© 406 h

) 01.10.2025 do 26.03.2027

Informacje podstawowe

8 500,00 PLN brutto
8 500,00 PLN netto

20,94 PLN brutto/h

20,94 PLN netto/h

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Techniczne / Pozostate techniczne

Grupa docelowa projektu AkademiaHVAC sg doradcy techniczno-
sprzedazowi oraz osoby aspirujace do tej roli, pracujgce w branzy HVAC
(ogrzewanie, wentylacja, klimatyzacja). Program skierowany jest do
pracownikéw firm instalacyjnych, dystrybutoréw, producentéw oraz
przedstawicieli handlowych, ktérzy majag bezposredni kontakt z klientem i
odpowiadajg za dobér rozwigzarn technicznych. Uczestnikami moga by¢
zaréwno osoby z doswiadczeniem, jak i poczatkujacy, ktérzy potrzebuja
solidnych podstaw merytorycznych i praktycznych. AkademiaHVAC
otwiera takze drzwi dla oséb chcacych sie przebranzowi¢ i poznaé nowy,
dynamicznie rozwijajacy sie obszar rynku. Projekt wspiera rozwoj
kompetencji technicznych, komunikacyjnych i sprzedazowych,
odpowiadajac na potrzeby branzy oraz rosnace oczekiwania klientéw w
zakresie profesjonalnego doradztwa produktowego.

www.akademiahvac.edu.pl

30

100

30-09-2025

mieszana (zdalna potgczona z ustuga zdalng w czasie rzeczywistym)

406



art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . . . ..
wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 742, z p6zn. zm.)

Zakres uprawnien szkolenia i kursy

Cel

Cel edukacyjny

Gtéwnym celem edukacyjnym AkademiiHVAC jest rozwdj kompetencji doradcéw techniczno-sprzedazowych poprzez
praktyczne szkolenia z zakresu systeméw HVAC, technik sprzedazy i komunikacji z klientem. Program wspiera takze
osoby chcace sie przebranzowic¢ i pozna¢ nowy obszar rynku.

www.akademiahvac.edu.pl

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Uczestnik zdobywa dos$wiadczenie

d ktyki
zawodowe poprzez praktyki Uczestnik potrafi samodzielnie dobraé

rozwigzania HVAC do konkretnych Obserwacja w warunkach rzeczywistych
potrzeb klienta.

partneréw branzowych, co pozwala na
zastosowanie wiedzy w realnych
warunkach pracy i przygotowuje do
walidacji kwalifikacji

umiejetnosci sprzedazowe _-
1.Prowadzenie rozméw handlowych z
uwzglednieniem potrzeb klienta
2.- Argumentowanie wartosci X X . .
: . R . Prawidtowo interpretuje dokumentacje
technicznej i ekonomicznej . . ] Test teoretyczny
L, techniczng i parametry urzadzen.
oferowanych rozwiagzan
3.- Obstuga narzedzi wspierajacych
proces sprzedazy (CRM, kalkulatory,
konfiguratory)

Umiejetnosci techniczne -

1.- Dobér odpowiednich rozwigzan Prezentacja

HVAC do potrzeb klienta - Skutecznie prezentuje oferte

2. - Interpretacja dokumentac;ji produktowa w kontekscie technicznym i

technicznej i parametréw urzadzen handlowym Obserwacja w warunkach

3.- Prezentacja produktéw i rozwigzan symulowanych

w kontekscie technicznym



Efekty uczenia sie

Kompetencje spoteczne-

1.- Skuteczna komunikacja
interpersonalna i budowanie relacji z
klientem

2.- Umiejetnos$¢ pracy zespotowej i
wspotpracy miedzy dziatami
technicznymi i handlowymi

3.- Otwartos¢ na zmiany, uczenie sie i
rozwéj zawodowy

4.- Postawa proaktywna i
odpowiedzialno$¢ za jakos¢ doradztwa

Cel biznesowy

Kryteria weryfikacji

Wykazuje umiejetnos$¢ prowadzenia
rozméw sprzedazowych z
uwzglednieniem potrzeb klienta.

- Potrafi zastosowaé wiedze w praktyce
podczas pracy u partnera branzowego.

Komunikuje sie profesjonalnie z
klientem i zespotem technicznym

Wykazuje postawe proaktywna i
gotowos¢ do dalszego rozwoju
zawodowego

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Debata swobodna

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Celem biznesowym projektu Akademia HVAC jest przygotowanie minimum 30 uczestnikow do petnienia roli doradcy
techniczno-sprzedazowego w branzy HVAC poprzez realizacje programu szkoleniowego zakoriczonego walidacja

kwalifikacji. Cel jest mierzalny poprzez liczbe osdéb, ktére ukoncza szkolenie i pomysinie przejda proces walidacji. Zostat
uzgodniony z dostawcami ustug, prowadzgcymi szkolenie, uczestnikami oraz przedstawicielami organizacji branzowych,
ktére wspierajg projekt. Jest realistyczny, poniewaz opiera sie na analizie potrzeb rynku i mozliwosciach edukacyjnych
partneréw, a jednoczesnie stanowi wyzwanie ze wzgledu na konieczno$¢ zdobycia wiedzy technicznej i umiejetnosci
sprzedazowych. Realizacja celu planowana jest w okresie 6 miesiecy od rozpoczecia programu.
www.akademiahvac.edu.pl

Efekt ustugi

@ Efekt ustugi (mierzalny):

Minimum 30 uczestnikéw nabedzie kwalifikacje umozliwiajgce samodzielne wykonywanie zadan doradcy techniczno-sprzedazowego w
branzy HVAC. Co najmniej 80% z nich pomysinie przejdzie walidacje kwalifikacji, potwierdzajgc umiejetnos¢ doboru rozwigzan
technicznych, prowadzenia rozméw handlowych i komunikaciji z klientem.

Kryteria weryfikacji:

e Liczba uczestnikéw, ktdrzy ukonczyli szkolenie: min. 30 oséb

¢ Liczba osob, ktére zdaty walidacje: min. 24 osoby (80%)

e Ocena z zadania praktycznego: min. 75% poprawnych decyzji technicznych

e Pozytywna opinia z praktyk u partneréw: min. 4/5 w skali oceny

e Udziat w rozmowie walidacyjnej i prezentacja portfolio: zaliczony przez komisje

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi — AkademiaHVAC

Potwierdzenie osiggniecia efektu ustugi odbywa sie poprzez wieloetapowy proces walidacji, ktéry tagczy ocene wiedzy, umiejetnosci
praktycznych oraz kompetencji spotecznych uczestnikdéw. Proces ten zostat zaprojektowany tak, by odzwierciedla¢ realne wymagania
stawiane doradcom techniczno-sprzedazowym w branzy HVAC i umozliwi¢ obiektywng weryfikacje przygotowania zawodowego.

1. Praktyki zawodowe u partneréw branzowych

Uczestnicy odbywajg praktyki w firmach partnerskich, gdzie majg mozliwos¢ zastosowania zdobytej wiedzy w rzeczywistych warunkach
pracy. Opiekun praktyk ocenia uczestnika na podstawie obserwacji jego dziatan, zaangazowania, komunikacji z klientem oraz
umiejetnosci technicznych. Ocena praktyk stanowi jeden z kluczowych elementéw walidacji.



2. Zadanie praktyczne — symulacja sytuacji zawodowej

Kazdy uczestnik realizuje zadanie polegajace na przeprowadzeniu procesu doradczego i sprzedazowego w warunkach symulowanych.
Obejmuje ono analize potrzeb klienta, dobér odpowiedniego rozwigzania HVAC, przygotowanie oferty oraz prezentacje techniczna.
Zadanie oceniane jest przez komisje walidacyjng wedtug ustalonych kryteriéw.

3. Test wiedzy technicznej

Uczestnicy przystepuja do testu sprawdzajgcego znajomos¢ podstawowych zagadnien technicznych z zakresu HVAC, w tym zasad
dziatania urzadzen, parametréw technicznych, norm branzowych oraz podstawowych obliczen. Test ma forme pisemna lub elektroniczng i
pozwala na obiektywng ocene poziomu wiedzy.

4. Portfolio uczestnika

Kazdy uczestnik przygotowuje portfolio dokumentujgce jego aktywnos¢ w trakcie szkolenia i praktyk. Portfolio zawiera m.in. przyktady
wykonanych analiz, ofert, prezentacji, notatek z rozmoéw z klientami oraz refleksje wtasng dotyczaca rozwoju kompetencji. Komisja
walidacyjna analizuje portfolio jako dowdd osiggniecia efektéw uczenia sie.

5. Rozmowa walidacyjna

Na zakonczenie procesu uczestnik bierze udziat w rozmowie walidacyjnej z komisja, ktéra ma na celu ocene kompetencji spotecznych,
motywacji, umiejetnosci komunikacyjnych oraz zdolnosci do samodzielnego dziatania w roli doradcy techniczno-sprzedazowego.
Rozmowa pozwala takze zweryfikowa¢ swiadomos$¢ uczestnika w zakresie etyki zawodowej i odpowiedzialnosci za jako$¢ doradztwa.

6. Ocena koricowa i potwierdzenie kwalifikacji

Na podstawie wynikéw z poszczegdlnych etapéw walidacji komisja podejmuje decyzje o potwierdzeniu osiggniecia efektu ustugi.
Uczestnicy, ktorzy uzyskajg pozytywng ocene we wszystkich obszarach, otrzymujg zaswiadczenie potwierdzajgce nabycie kwalifikacji
oraz rekomendacje do dalszego rozwoju zawodowego w branzy HVAC.

7. Mierzalnos$é efektu

Efekt ustugi uznaje sie za osiggniety, gdy minimum 80% uczestnikéw (np. 24 z 30 oséb) pomysinie przejdzie caty proces walidacji.
Dodatkowo analizowane sg wskazniki jakosciowe, takie jak poziom satysfakcji uczestnikéw, opinie partneréw branzowych oraz liczba
0s06b, ktére po zakorczeniu szkolenia podejma prace w zawodzie lub rozpoczng dziatalno$¢ w sektorze HVAC.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

Ramowy program ustugi — AkademiaHVAC
1. Wprowadzenie do branzy HVAC

¢ Charakterystyka rynku ogrzewania, wentylacji i klimatyzacji
¢ Rola doradcy techniczno-sprzedazowego w strukturze firmy
¢ Trendy technologiczne i biznesowe w sektorze HVAC

2. Wiedza techniczna - systemy HVAC

* Budowa i zasada dziatania urzadzen grzewczych, wentylacyjnych i klimatyzacyjnych
* Dobér urzadzen do potrzeb klienta i warunkéw technicznych
e Normy, dokumentacja techniczna, parametry pracy systeméw

3. Kompetencje sprzedazowe i doradcze

e Psychologia sprzedazy i techniki negocjacyjne
¢ Prezentacja rozwigzan technicznych w kontekscie biznesowym
¢ Obstuga klienta i budowanie relacji handlowych

4. Praktyki u partneréw branzowych

e Zastosowanie wiedzy w rzeczywistych warunkach pracy
e Wspdtpraca z zespotami technicznymi i handlowymi
¢ Ocena kompetencji przez opiekuna praktyk

5. Przygotowanie do walidacji kwalifikacji

e Symulacje sytuacji zawodowych
e Tworzenie portfolio uczestnika
e Rozmowa walidacyjna i test wiedzy technicznej

6. Podsumowanie i certyfikacja

e Omdwienie efektow uczenia sie
¢ Wreczenie zaswiadczen i rekomendacji zawodowych
¢ Mozliwos$¢ dalszego rozwoju w branzy HVAC

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 21

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L. . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wstep do

studiowania Arkadiusz

o k 02-10-2025 17:00 18:00 01:00
Komunikacja Bednarski
interpersonalna
Fizyka - 03-10-2025 18:00 19:00 01:00

Srodowiska



Przedmiot / temat
zajec

Technologie
HVAC przeglad
systemow i
urzadzen

Podstawy

projektowania
systeméw HVAC

Instalacje

HVAC a
standardy
budownictwa

Zrozumienie
potrzeb klienta i
jezyk korzysci

Obstuga

klienta B2B i B2C
w branzy
technicznej

Negocjacje
i rozwigzywanie
obiekcji klientéw

Analiza

potrzeb klienta i
komunikacja
wartosci oferty

Pompy

ciepta

Spotkanie

z pracodawca

Sterowanie
instalacjami
automatyka i
inteligentne
systemy
sterowania

Prowadzacy

dr Kinga Turon

dr Kinga Turon

dr Kinga Turon

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

dr Kinga Turon

Data realizacji
zajeé

04-10-2025

09-10-2025

09-10-2025

14-10-2025

16-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

06-11-2025

Godzina
rozpoczecia

19:00

17:00

20:00

19:00

20:00

17:00

18:00

19:00

20:00

17:00

Godzina
zakonczenia

20:00

18:00

21:00

20:00

21:00

18:00

19:00

20:00

21:00

21:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

04:00



Przedmiot / temat
zajec

Doradztwo i
symulacje
sprzedazowe
warsztat

Ekonomiczne
aspekty
wykorzystania
technologii
proekologicznych
w instalacjach
HVAC

Hybrydowe
instalacje
grzewcze

Finasowanie
projektow
inwestycyjnych i
formalnosci
przetargowe

Finasowanie
projektow
inwestycyjnych i
formalnosci
przetargowe

Digitalizacja
proceséw
sprzedazowych
CRM, Al, online

Kotly i
zrédta ciepta gaz,
olej, biomasa

PYEFAN Praktyki
obserwacja i
udziat w procesie
sprzedazy

AE%al Spotkanie
z pracodawca

Prowadzacy

Arkadiusz
Bednarski

dr Kinga Turon

Arkadiusz
Bednarski

dr Kinga Turon

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Data realizacji
zajeé

13-11-2025

08-01-2026

15-01-2026

15-01-2026

22-01-2026

22-01-2026

05-02-2026

12-03-2026

17-03-2026

Godzina
rozpoczecia

18:00

19:00

19:00

20:00

18:00

19:00

17:00

17:00

17:00

Godzina
zakonczenia

19:00

20:00

20:00

21:00

19:00

20:00

21:00

21:00

21:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

04:00

04:00

04:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 8 500,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 8 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 20,94 PLN
Koszt osobogodziny netto 20,94 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
)

122

Arkadiusz Bednarski

Arkadiusz Bednarski

Wyktadowca, trener i praktyk sprzedazy z niemal 30-letnim doswiadczeniem. Specjalizuje sie w
sprzedazy doradczej, komunikacji jezykowej, negocjacjach i budowaniu relacji z klientem. Od ponad
25 lat prowadzi szkolenia dla firm i instytucji oraz wspiera zespoty handlowe jako konsultant i
mentor.

Autor 18 ksigzek z zakresu sprzedazy, negocjacji i rozwoju osobistego, w tym bestsellerowego
Mistrza Sprzedazy — publikacji uznawanej za jedng z najwazniejszych na temat sprzedazy w Polsce.
Juror w ogdlnopolskich turniejach negocjacyjnych, gdzie ocenia realne umiejetnosci negocjacyjne
uczestnikow.

Absolwent Wydziatu Zarzagdzania Uniwersytetu Morskiego w Gdyni oraz kierunku Negocjacje i
Mediacje na Uniwersytecie SWPS w Warszawie.

Na studiach odpowiada za moduty dotyczgce nowoczesnej sprzedazy, skutecznej komunikaciji i
praktycznych technik doradzania klientom.

222

dr Kinga Turon

Kinga Turon — doktor nauk technicznych w dziedzinie Inzyniera Srodowiska, Gérnictwo i Energetyka,
nauczyciel akademicki z wieloletnim stazem. Uwielbia prace z mtodzieza. Prowadzi zajecia o
tematyce OZE na Akademii Gorniczo-Hutniczej w Krakowie. Jest autorkg programu studiow |l
stopnia na Kierunku Inzynieria Srodowiska: Projektowanie i Zarzadzanie Systemami Wykorzystania
Odnawialnych Zasoboéw Energii, realizowanego na Wydziale Gérnictwa i Geoinzynierii AGH.
Prowadzi szkolenia zawodowe z klimatyzaciji, wentylacji, pomp ciepta i f-gazéw. W wolnym czasie
uwielbia czytaé ksigzki i stucha¢ muzyki. Interesuje sie astronomig i nowinkami ze $wiata nauki.

W akademii HVAC dzieli sie wiedzg zwigzang z technologiami proekologicznymi, dopasowaniem
instalacji do standardu budownictwa oraz zréwnowazonym rozwojem.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty multimedialne — nagrania wyktadéw, prezentacje produktowe, filmy instruktazowe

Dostep do platformy online — baza wiedzy, forum dyskusyjne, quizy techniczne i sprzedazowe

Szablony ofert, kalkulator doboru urzadzen, checklisty sprzedazowe — narzedzia wspierajgce prace doradcy
Portfolio uczestnika — struktura dokumentaciji dziatan, ktéra bedzie podstawg do walidacji

Materiaty z praktyk — dokumentacja zadan realizowanych u partneréw branzowych

Rekomendacje i certyfikat ukoriczenia — potwierdzenie zdobytych kompetenciji i gotowosci zawodowe;j

Warunki uczestnictwa

Warunki uczestnictwa w ustudze AkademiaHVAC

Ukoniczona szkota srednia — matura lub dyplom technikum (preferowane kierunki techniczne, mechaniczne, elektryczne lub
budowlane)

Motywacja do rozwoju zawodowego w obszarze doradztwa techniczno-sprzedazowego w branzy HVAC

Zdolnos¢ do pracy z klientem — komunikatywnos¢, otwartos¢, gotowos¢ do nauki

Podstawowa znajomos¢ obstugi komputera i narzedzi cyfrowych (platforma e-learningowa, CRM, kalkulatory)

Deklaracja udziatu w praktykach zawodowych u partneréw branzowych

Zgoda na udziat w procesie walidacji kwalifikacji po zakoficzeniu programu

Udziat w zajeciach stacjonarnych i/lub online zgodnie z harmonogramem AkademiiHVAC

Podpisanie regulaminu uczestnictwa oraz zobowigzanie do aktywnego udziatu w zajeciach i zadaniach

Warunki techniczne

Minimalne wymagania sprzetowe i techniczne - platforma CIRKLE

Aby uczestniczyé w zajeciach online realizowanych na platformie CIRKLE, uczestnik powinien dysponowac:

Komputerem stacjonarnym lub laptopem z systemem Windows 10/11, macOS lub Linux

Procesorem minimum Intel i3 / AMD Ryzen 3 lub wyzszym

Pamieciag RAM minimum 4 GB (zalecane 8 GB dla ptynnej pracy)

Stabilnym taczem internetowym o przepustowosci min. 10 Mbps (zalecane 20 Mbps)

Aktualng wersja przegladarki internetowej (Chrome, Firefox, Edge lub Safari)

Kamera internetowa i mikrofonem — wymagane do udziatu w sesjach live, konsultacjach i walidacji

Stuchawkami lub gto$nikami zapewniajacymi dobra jakos¢ dzwieku

Mozliwoscia instalacji aplikacji lub rozszerzen, jesli platforma CIRKLE tego wymaga

Dostepem do poczty e-mail oraz podstawowg umiejetnosciag obstugi narzedzi cyfrowych (logowanie, przesytanie plikéw, udziat w
wideokonferencjach )

Kontakt

IWONA FOLLEHER

ﬁ E-mail akademiahvac@gmail.com

Telefon (+48) 782 756 749



